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INTRODUCCION

Como es sabido, el ecrédito ha pasado a formar parte de 1la
actividad comercial desde hace ya varios siglos ¥y en la actualidad
resulta indispensable hacer uso del mismo para apoyar las
actividades econdmicas de las empresas.

Es asf como se pretende analizar en este caso el crédito
comercial en la industria farmacéutica, que coordinado con las
diferentes actividades de un departamento especializado, permitan
la eficiencia de sus operaciones.

De este modo ta correcta aplicacién de recursos y elementos
con que se cuenta para ello permitird obtener resultados y cambios
positivos para la empresa; entre ellos podemos citar, la abtencién
del cobro oportuno de sus facturas, la llqugde: requerida por la
empresa para desarrollar sus actividades, propiciar un crecimiento
y lograr mantener una cartera de clientes depurada y actualizada,
que muestren la solidez y buena administracioén ante la
competencia.

No obstante se pueden encontrar algunas limitantes en cuanto
a la plena realizacién de ciertas funciones, ya que cada empresa
cuenta con necesidades y recursos diferentes para poderlas 1llevar
a cabo, esto quiere decir, que asi como existen empresas con todos
los medios para lograrlo, bhay otras que sin embargo, por su
posicién, tamaffo, y recursos no obtienen un 6ptimo desarrollo de
dichas actividades crediticias y de recuperacién de cuentas por

cobrar.



El ptesente estudio tiene como objetivo primordial el lograr
que las actividades de un departamento de crédito y cobranzas, se
realicen de una manera adecuada para el buen funcinnamiento del
mismo, a través de la optimizacién de los recurses con que cuenta
para ello.

Dentro del primer capitulo se muestran algunos antecedentes
del crédito y su evolucidn, asi como algunos aspectos genéricos vy
bAsicos que participan en el tema y mAs especificamente los
relacionados a la industria farmacéutica con la Tinalidad de
comprender un poco mis la importancia que tiene para esta rama
industrial el manejo del mismo.

En el segundo capitulo se toca el tema relacionado a 1la
cobranza y los factores que intervienen para llevarla a cabo de
una manera adecuada y satisfactoria, se habla también del proceso
de la cobranza, desde los diversos tipos de cobranza que se
manejan en la industria farmacéutica hasta los pasos minimos
requeridos para recuperar en el menor tiempo pasible una cartera
de clientes.

El tercer capitulo hace referencia al departamento como un
todo que debe fijar sus propias metas y definir sus funciones para
ahurﬁar tiempo y esfuerzo, es decir, recursos a la empresa &
través de la fijacién de politicas y procedimientos para mantener
un caontrol sobre lo planeado en un principio.

El cuarto capitulo menciona un punto muy importante dentro de
la administracién del crédito y la cobranza, que es precisamente

la elaboracién y analisis de informes acerca de los resultados
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obtenidos en un peri{odo determinado, estos informes deberan ser
realizados de una manera sencilla y clara para que sean
entendibles, ademds de ser realistas, es decir, que mnuestren la
verdadera posicion en la que se encuentra la empresa en un momento
determinado; pero lo mis importante de estos analisis, es que
permitan detectar a tiempo errores si es que existen, para poder
corregirlos y as{ cumplir con los objetivos con que fue creada la

organizacién.



Este trabajo se ubicarid dentro del contexto de la
investigacién documental, debido a que 1la informacidén que se
obtenga serid irecopilada a través de la bibliografia basica
referente al tema; ésta informacidén sera seleccionada mediante
diversas fuentes como bibliotecas, hemerotecas, librerias y

articulos sueltos.

HIPOTESIS:

“La optimizacién de la recupetraciédn de las cuentas por cobrar
de una empresa se logrard si el departamento de crédito y
cobranzas se encuentra administrado y funcionando adecuadamente.

La';=. variables dependientes que e manejarin en este estudio,
serad el lograr recuperar la cartera de clientes en un tiempo
minimo, de manera tal que permita a la empresa contar con recursos
financieros necesarios para desarrollar sus actividades.

Las variables independientes que se utilizaran seradn entre
otros; manuales de politicas y procedimientos, técnicas de manejo
de recursos humanas y administracidn, y por dltimo, la experiencia

laboral dentro del ambiente crediticio.



CAPITULO I

11 DEFICION DE CREDITO.

La palabra crédito deriva del latin creditum o credere que

significa aprobacién de lo que un tercero 'ha sugerido o propuesto.
El crédito se define como el hecho de tener confianca, debido

a que la palabra credo tiene sus raices en el latin y se compone

de dos palabras. crad, gue en el sanscrito significa confianza vy
do gque es colocar.

Desde este punto de vista, la esencia del crédito es la
promesa formal de realizar un pago de unos intereses en una fecha
futura é cambio de la obtencién de bienes, servicios o dinero.

Ahora bien, juridicamente en el articulo 29i de la Ley
General de Titulos y Operaciones de Crédito, menciona que cuando
se lleva a cabo la apertura de un creédito, el acreditante se
obliga a poner una suma de dinero a disposicién del acreditado, o
a contraer por cuenta de éste una obligacién, para que él mismo
haga uso del crédito concedido en la forma y en los términos y
condiciones convenidos, quedando obligado el acreditado a
regtituir al acreditante las sumas de que disponga, o a cubrirlo
oportunamente por el importe de la obligacién que conérajo, y en
todo caso a pagarle 1los intereses, prestaciones, gastos Yy

comisiones que se estipulen.



12 ANTECEDENTES:

Dentro del contexto financiero de las empresas podemos ubicar
diferentes departamentos cuyas funciones se encuentran
interrelacionadas y vinculadas al control de los recursas
monetarios o financieros.

Asi, tenemos los departamentos de crédito y cobranzas,
tesoreria, contabilidad, impuestos, cuentas por pagar
facturacién, contraloria y auditoria financieta, entre otros.

Ahora bien, solo nos enfocaremos al departamento de crédito y
cobranzas y exclusivamente bhaciendo referencia a la industria
farmacéutica, Se hace entonces necesario recurpriv a los
antecedentes histdricos del crédito ya que el conocerlo desde sus
origenes permitira entender su manejo y evolucién para lograr asi
un mejor control del mismo.

Histéricamente, eristen diversos puntos de vista sobre el
arigen del crédito, estudios e investigaciones de interesados en
la materia seffalan que el crédito se desarrollé al mismo tiempa
que la actividad comercial, pero fue en la edad media cuando
adquirié una relevancia formal. A partir de 1la revolucién
comercial de los siglos XI y XII, se usé con frecuencia y en el
siglo XIII Santo Tomads de Agquino, formuld el concepto econémico de
prestamo ligandolo sin embargo, a consideraciones de tipo moral.

Los prestamistas medievales fueron los futurns banqueros, vy
los bancos operaron al principio, sobre todo, como instituciones

facilitadoras de crédito. Los acuerdos entre bancos llevaron a



discriminaciones del crédito en favor de ciertos particulares o
determinadas empresas préximas a la institucién bancaria, vy el
estado sg vié obligado a crear sus propias entidades de crédito
que cantribuyeron a romper aguellas restricciones Y
discriminaciones del crédito y a difundirlo entre los particulares
y las empresas menos conectadas con los grandes bancos.

Del prestamista medieval al estado de la segunda mitad del
sigle XX, el camino recorrido por el crédito a sido largo; hoy su
principal funcién es la fipanciacién de la pradﬁccién liberando al
empresario de la limitacién que significa anticipar los costos de
la produccién con sus propios medios y dandole asi la posibilidad
de extender su actividd.

La complejidad del fendmenoc y la variedad de las necesidades
existentes han hecho que 21 crédito tomara formas diversas. Asi se
habla de creédito a corto plaze (3-6 meses) y a largo plazo
(1,2,...af0s); el crédito a la industria es el efectuado por el
estado a la banca privada para financiar la produccidén; crédito al
consumidor es, en esencia la venta a plazos.

La evolucién del crédito ha sido muy importante ya que ha
planteado diversas discusiones administrativas y legales, todo
ello con 1la finalidad de evitar climas de desconfianza Y
abstaculos en la realiracién de operaciones comerciales.

De este modo, se ha logrado normar con ética y honradez, el
buen uso del crédito gracias a la dedicacién y entrega de
conocedores en la materia.

Asi pues, podemos mencionar gue teniendo en cuenta todos los



factores gque constituyen al créditec en la recuperaciédn de cuentas
por caobrar de una empresa, se estarad en posibilidades de hacer que
dicho departamento como parte fundamental de la misma, se
encuentre a la altura de las exigencias que la actual economfa del
pals demanda, permitiendo mejorar el contral internoc de sus
actividades, alcanzando una imagen aceptable de la empresa para
con sus clientes y a su ver un lugar primordial en el mercado a

través de la competitividad.

ANTECEDENTES DEL CREDITO EN MEXICO:

El origer acerca del uso del crédito en nuestro pais segun
opiniones generalizadas de expertos en la materia, data desde el
tiempo de los aztecas quienes a su paso dejaron clara muestra
acerca de las relaciones comerciales de compra - venta en las que
ya hacfan uso del crédito como factor de cambio.

Todo ello bajo el establecimiento de cierta normatividad,
aplicando apenas como la esclavitud o la carcel para aguellos
deudores que se retrasaban en el pago de sus obligaciones,
realizaban estas transacciones comerciales a través de varios
tipos de moneda, como piezas de metal, algodén, cacao, e inclusive
piezas de cabre que en aquél entonces resultaban las mas comunes.

En el gobiernc virreynal de 1la Nueva Espafa, también se
llevaban a cabc relaciones comerciales tales como, el girar
libramienteos para muchos de sus pagos, prestamos de capital por

parte del gobierno con la obligacién de pagar intereses



Otras manifestaciones de crédite prendaric en la Mueva EspafMa
eran aquellas que estaban relacionadas con el Monte de Fiedad de
Animas que se establecidén en 1675,

Las reglas de Monte Pio, establectan el no gravar sumas
adicionales o intereses sobre los prestamos otorrgados, pero esto
se llevd a cabo, hasta la muerte de su fundador Don Pedro Romero
de Terreros, y entonces se tomé la decisién de implantar el cobro
de dicho interés.

Es asi como el Monte de Piedad de Animas, cumplid durante 1la
colonia la finalidad con que fue creado impartiendo el crédito
arrendario a las clases pobres, cobrando intereses moderados
obteniendo amplios volumenes de operaciones.

También existieron otras clases de prestamistas que
facilitaban dinerao a través del establecimiento riguroso de una
garantia prendaria, aungque su caracter era puramente privado.

Hacia 1810, con la caida econémica de la Nueva Espaffa, y el
surgimiento del movimiento de independencia, la bacienda pablica
disminuyd considerablemente sus ingresos ya que la mayor parte de
los gastos se concentraron en el aspecto militar, fue entonces
cuando eristiéd la necesidad de recaudar mas dinero a través del
alza de las contribuciones e impuestos.

Fue entonces hasta 1824 cuando el congreso constituyente
mediante un decreto, reconoce las deudas contraidas por el
gobierno de los virreyes hasta septiembre de 1810, as{ como laos
contribuidos con anterioridad bhasta la entrada del ejército

trigarante a la Ciudad de México en septiembre de 1821, siempre



gue se demostrara que éstos dltimos préstamos, no habitan sido
voluntarios.

Posteriormente a finales del siglo pasado y principies del
presente, se establecen bancos tales como el Banco de Londres vy
México, conocido actualmente como Banca Serfin, S. A. ¥y el Banco
Nacional de M@&xice, S. A.; que promueven el crédito, se crearon
ademAs empresas otaorgantes de crédito mercantil para la sociedad

an general,
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13  ASPECTOS GENERALES.

Las ventas a crédito son uno de los factores que tienen
influencia en la demanda de los productos o servicios; cuando la
empresa decide vender a }créditc, es comdn la creacién de un
departamento de crédito y cobranczas, cuya funcién consistird en
establecer:

a) En cuanto al crédito. Las politicas y procedimientos de
crédito a sus clientes, determinando por ejemplo: los montos
minimos y maximos de crédito, las condiciones y plazos para cubrir
los créditos, los procedimientos que se deban seguir y la
informacidén que debern proporcionar los solicitantes para analizar
su capacidad y liquidez de pago, lo cual servira para decidir
sobre su aceptacién o rechazo. Las politicas y procedimientos que
establezcan para los créditos, tienen también una influencia
significativa en las ventas.

b) En cuanto a 1la cohranza. Las politicas y los
procedimientos de cobranza para cubrir los créditos otorgados, asi
como el estudio y control de los medios de apoyn en la labor de
cobranza (estados de cuenta, cartas, telegramas, llamadas
telefénicas, etc.) y el analisis de 1l1los factores gque ocasionan
pérdidas por deficiencias, para tomar acciones correctivas.

La politica general de cobranzas estard en relacién con  las
alternativas que se establezcan para efectuar los pagos a
cabradores, por correo, depésito en cuenta de cheques de la

empresa, etc.
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TipQs DE CREDITO PERSONAL.

Exigsten tres tipos de crédito personal: El crédito de
servicio, el crédito comercial {en la compra de mercancias), y el
crédito relacipnado con prestamos.

El crédita comercial se puede clasificar en tres categorias:
Plan a plazes, cuenta regular o corriente, y crédito revolvente.

En el caso de una cuenta corriente, el acreditado recibe el
crédito por la mercancia y la paga dentro de 20 a 30 dias después
de que se facture. En un crédito revolvente, la cuenta no se paga
en su totalidad dentro de este periado, sina gque se convierte en
un préstamo a largd plazo gue se liquidard en abonos mensuales.

Los planes a plazo se asemejan a los revolventes en que la
cantidad adeudada podra pagarse a travées de un pericdo de tiempa.

Los planes & plazos difieren, sin embargo, en cuanta
requieren de un enganche y la mercancia se gprotege mediante un
instrumentao o titulo de crédito (un documento). Los planes a
plazas involucran las compras de articulos gue se deherdn pagar a
través de un largo periodo de tiempo, en pagos de igual valor

Los préastamos personales difieren de otros tipos de crédito
al consums de dos maneras. El  dinero se anticipa en lugar de
mercancias, y el crédito es otorgado por los bancos, por las
instituciones financieras de consuma, por las uniones de cré&dito,
y por las instituciones de aharros y préstamaos. Los préstamas
personales van destinados para las adquisiciones de bienes costos,

tales como casas, vehiculos de motor, muebles y para hacer mejoras



en casas, ¥y No para la adquisicién de bienes de consumo o
servicios.

Basicamente un negocio tiene dos tipos de crédito: El creédito
relacionado con la adquisicién de mercancias o materiales
{(proveniente -de proveedores), y el crédito bancario (préstamos),

emisiones de abligaciones.

LAS TRES C‘'S DEL CREDITO.

Los gerentes de crédito deberidn considerar las tres "C's"
para orientarlos en su trabajo cotidiano. Un comentario acerca de
las tres "C°'s" debera aparecer en todo libro que se haya escrito
sabre el crédito, la cobranza y los préstamos. Las tres "C’'s" son
las siguientes: caracter, capacidad y capital. Se considera que
estas tres palabras son muy importantes para los gerentes de
crédito, ast como su significado. Todos 1os solicitantes de
crédito (sean estos individuos, negocios, o usuarios del créditao)
son evaluados segun su caracter, su capacidad para operar su
negocio y pagar a quién le otorgd el crédito (banco 6 proveedor),
y el capital que ha invertide en su negocio o que utilizaran para
pagarle al acreedot.

A) Caracter. El caracter es uno de los determinantes mas
importantes respecto a que un cliente haya de pagarle a un
proveedar o un deudor le haya de pagar a un banco.

La forma como un funcionario individual de crédito (gerente

de créditn) percibe el deseo de los clientes de pagar sus deudas



{(pagarle al proveedar) es una disposicidn honesta de pagar, si un
deudor se siente moralmente obligado a pagar hard todo io posible
por pagat.

B) Capacidad. La capacidad se puede medir de una manera mas
objetiva que el caracter. Capacidad se refiere a la habilidad de
una compafila y de su administracién de cumplir can SUS
compromisos.

Algunas compafiias evidentemente haran todo 1lo posible por
pagar, pero si no tienen la capacidad financiera y administrativa
de pagar, no le servird de mucho al gerente de crédito. La
capacidad se puede evaluar completamente mediante factores
objetivos gque podran obtenerse de los estados financieros de la
compaffiia, de la evaluacién de su administracién y de la
informacién que pusda recibirse de las agencias de crédito.

) Capital. El Capital se deberA contemplar de una manera
relativa, lo que puede considerarse un capital apropiado en un
caso, podrd ser inadecuado en otro, una compafia sana que estj
creciendo lentamente podra tener suficiente capital (dinero), pero
si esa misma compafiia, esta creciendo de un 50% a un 200%, al afo
podra (y muy probablemente asfi sera), tener un capital de trabajo
inadecuado, de este modo podemos pensar que el capital que una
compafiia tenga, habran de ser los recursos financieros que posea
al momento en que coloca el pedido hasta el momento en que pague

por é&l.
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OTRAS C°§

Otras "C's" se mencionan conjuntamente con las citadas
anteriormente, especificamente nos referimos a cobertura,
colateral y condiciones.

La cobertura se refiere al seguro que una compaRia tiene para
compensar las posibles pérdidas. Si llegara a haber un incendio en
el negocio del cliente, que quemara la totalidad del inventario
que el proveedor embarcéd, entonces se dificultaria cobrarle aan
cuando la compaffia esté protegida con seguro, debido a que la
pérdida tiene que ser comprobada. Si 1a compafifa no tuviera
seguro, seria muy complicado recuperar ese dinero. Una cobertura
apropiada de seguiro constituye una buena politica de
administracién, y un factor importante para decidir si el crédito
debe otorgarse.

El colateral se refiere tanto a recursos financieros como a
otros recursos, e incluirad efectivo, inventarios y otros activos
que posea una compafiia y que le serviran para pagar sus cuentas.

La condicién se refiere al entorno que engloba a la industria
del cliente de que se trate y que abarca el entorno econémico,

legal, politica y respecto al desarrolla.

RECURSDS QUE INTERVIENEN DENTRD DEL CREDITO.

Los recursos no son otra cosa sino aguéllos elementos de los

que se puede auxiliar un individuo © una colectividad para acudir

a una necesidad o llevar a cabo una actividad especi fica.



Asi, encontramos diferentes tipos de recursos; desde el punto
de vista de la disponibilidad, existen recursos esgcasos ¥y los
superabundantes. Superabundantes que son aquéllos de 1los que se
puede disponer en forma ilimitada y que, aunque tengan un gran
valor como por ejemplo, el aire, no tienen precio de mercado, en
cambio, de los recursos escasos disponemos en forma limitada vy,
precisamente por ello, tienen un precio de mercado que es
independiente de su valor.

Desde luego que quién asigna recursos de los que dispone sole
en la forma limitada y cuya adquisicién ha significado wun costo,
(esto es, ®l precio que pagd por ellos en el mercado), espera a
cambio, una retribucidén suficiente, expresada en términos de un
beneficio que supere al costo. S5i esto no fuera asi, emplear
recursos escasos sin  esperar un beneficio significativo, no
tendria ningtn sentido; de agqui la solucién conceptual al problema
de gque al asignar recursos se puede encontrar un equilibrio
econémico entre el costo y el beneficio de los recursos
involucrados.

Otro factor importante dentto del problema de asignacién de
recursos, es la presencia de alternativass cuando se cuenta con
una;scla alternativa de recursos no existe dificultad alguna, pera
cuando se presentan diversas alternativas se pueden aprovechar
mejor los recursos que se poseen.

Fara poder llegar a la resolucién de un  problema de
alternativas resulta necesarioc plantear objetivos para saber que

as lo que se desea obtener, después jerarquizarlos
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equilibradamente, generar diversas alternativas para alcanzarlos,
seleccionar la mejor de ellas, y ser consciente de que siempre
habra algo satisfecho y algo pendiente.

Lo verdaderamente importante es gastar los recursos, habiendo
logrado las gohjetivas en orden Jjerdrquico de satisfaccidén,
entonces se podtd hablar de un balance entre costos y beneficios.

Ahora bien, si todos estos conceptos y reflexiones se aplican
a la empresa como unidad econédmica utilizadora de diferentes
recursos (financieros, técnicos, humanos y materiales); entonces
los ohjetivos se reducen dependiendo del 4Area en la cual se
ubiquen,

En otras palabras, lo citado anteriormente sugiere que al
realizar las funciones del departamento de crédito y cobranzas,
cualesquiera gque éstas sean, siempre se tenga presente los
objetivos a alcanzar, los recursos con que se cuenta en ese
momento para poder alcanzarlos, asf{ como las diversas alternativas
que existen para aprovecharlos, logrando una éptima administracién

de las funciones y elementos que intervienen en el departamenta.
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14  ASPECTOS LEGALES. CONTABLES Y ADMINISTRATIVOS.

El uso y conocimiento que se tenga de cada uno de éstos
aspectos, permitird que las relaciones con los clientes se lleven
a cabo positivamente, ya que el aplicarlios correctamente
contribuye a facilitar las actividades que, a crédita se refieren,
ademas de mantenerlas dentro de los pardmetros gque la ley
estipula.

Es importante mencionar que solo se hara referencia a
aquellos que se encuentren relacionados con las actividades
crediticias, como lo son, los titulos de crédito y demas

instrumentos que se manejen dentro de la industria farmacéutica.

TITULOS DE CREDITG.

Es una promesa, para pagar una suma definida, o determinada
de dinero al portador, a una persona especifica o a su arden.
Cada titulo de crédito cuenta con tres caracteristicas que

los distinguen de otro tipo de documentas y son las siguientes:

1. Una promesa u orden de pago a futuro.
2. Riesgo.
toE. El establecimiento de relaciones deudor-acreedor

EL CHEQUE:
De acuerdo al articulo 175 de la ley gqeneral de titulos vy

operaciones de crédito (L.G.T.Y.0.C.), El cheque solo puede ser



expedido a cargo de una institucidn de crédito. El chegue solo
puede ser expedido por gquién, teniendo fondos disponibles en una
institucidén de crédito, sea ,auvtorizado por ésta para librar
chegques a su cargo.

La autorizacidén se entenderd concedida por el hecho de gue la
institucidén de crédito proporcione al librador esqueletos
especiales para la erpedicién de cheques, o le acredite la suma
disponible en cuenta de depdsito a la vista, .

El cheque debetra contener:

X. La mencidén de ser cheque, inserta en el texto del

dotumento,

I1. El lugar y la fecha en gQue se expide,

IIl. La orden incondicional de pagar una suma determinada de

dinero,

IV. El nombre del libwrado,

V. g1 lugar del pago, vy

Vi. La firma del librador.

El cheque serd siempre pagadero a la vista. Cualguier
ingercién en contrario se tendra por no puesta. tart. 178
L.G.T.Y.0.C.0.

Los cheques deberan presentarse para su pagos

1. Dentro de los quince di{as naturales gque sigan al de su

fecha, si fueren pagaderos en el mismo lugar de su
expedicisn,

II. Dentro de un mes, si fueren expedidos y pagaderos en

diversos lugares del territorio nacional,



IIl. Dentro de tres meses, s5i fueren euxpedidos en el

extrranjero y pagaderos en el territorio nacionaly vy

IV. Dentro de tres meses si fueren expedidos dentro del

territorio nacional para ser pagaderos en el extranjero,
siempre que no fijen otro plazo las leyes del lugar de
presentacién (art. 181 L.G.T.Y.0.C.).

L.a presentacién de un cheque en la camara de compensacién,
surte los mismos efectos que la hecha directamente al librado.
(art. 182 L.G.T.Y.0.C.).

Mientras no hayan transcurt+ido los plazos que establece el
articulo 181, el librador no puede revocar el cheque ni oponerse a
su pago. La pposicién o revocacidén que hiciere en contra de lo
dispuesto en este articulo, no producirid efectos respectoc del
librado, sino después que transcurra el plazo de presentacién.

La declaracién de que el librador se encuentra en estado de
suspensién de pagos, de quiebra o de concurso, obliga al 1librado,
desde que tenga noticia de ella, a rehusar el pago. (arto. 188
L.6.T.Y.0.C.)

El cheque que el librador o el tenedor crucen con dos lineas
paralelas trazadas en el anverso, solo podrA ser cobrado por una
institucién de crédito, es decir, unicamente para depésito en

cuenta de cheques (art. 197 L.G.T.Y.0.C.).

LAS CARTAS DE CREDITO:
las cartas de crédito deberan expedirse en favor de persona

determinada y no serdn negociables; expresaran una cantidad fija o



varias cantidades indeterminadas, pero comprendidas en un maximo
cuyo limite se seflalari precisamente. (art. 311 L.G.T.Y.0.C.).

El que expida una carta de crédito guedara obligado hacia 1la
persona a cuyo cargo la dié, por la cantidad que ésta pague en
virtud de la carta, dentro de los limites fijados en 1la misma.
(Arrt. 315 L.G.T.Y.0.C.).

Salvo convenio en contrario, el ttéminn de las cartas de
crédito serd en seis meses, contados desde la fecha de su
expediciéon. Pasado el término que en la carta seffale [
transcurrido, &n caso contrario, el gue indica éste articulo, la

carta quedarsa cancelada.
LA LETRA DE CAMBIQ:

La letra de cambio debe contener:

1. La mencién de ser letra de cambio, inserta en el texto
del documento,

II. La expresién del lugar y el dia, mes y afflo, en que se
suscribe,

1I1. La orden incondicional al girade de pagar una suma
determinada de dinero,

IV. E1 nombre del gitado,

V. El lugar y la época del pago,

Vi. El nombre de la persona ha quieén bha de hacerse el

pago, Yj



VII. La firma del girado o de la persona que suscriba a

ruego o en su nombre (art. 76 L.G.T.Y.0.C.).

La letra de cambio puede ser girada:

1. A la vistay

I1. A cierto tiempo vista;

II1. A cierto tiempo fecha;

IV. A dia fija.

Las letras de cambio con otra clase de vencimiento, o

vencimientos sucesivos,

su

con

se entenderAn siempre pagaderas a la vista

por la totalidad de la suma que expresen. También se considerara

pagadera a la vista la letra de cambio cuyo vencimiento no este

indicade en el documento. {(art. 79 L.6G.T.0.C.)

EL PAGARE:

El pagaré debe contener:

I. La

mencion de ser pagaré, inserta en el texto

documen tao,

IT. La
de
II1. El

V. La
V. La
Vi. La

su

del

promesa incondicional de pagar una suma determinada

dinerao,

nombre de la persona a quién ha de hacerse el pago,

época ¥y el lugar del pago,
fecha y el lugar en que se suscriba el documento,
firma del suscriptor o de la perseona a su ruego o

nombre.

(Art. 170 L.G.T.0.C.).

Si el pagaré no menciona la  fecha de su vencimiento,

N
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considerarad pagadero a la vista; si no indica lugar de su pago, se
tendra como tal el del domicilio del que lo suscribe.
El pagaré puede ser girado a la vista, a corto tiempo vista,

a cierto tiempo fecha y dia fijo. (Art. 77 L.G.T.0.C.).

ASPECTOS CONTABLES,

El departamento de crédito y cobranzas, sera el responsable
dei registro en su auxiliar de clientes, sea por una venta, pago a
un crédito, notas de cargo y notas de crédito. Deberd conciliar el
saldo final de clientes contra la cuenta de mayor gque resguarda el
departamento de contabilidad.

En la actualidad la mayoria de las empresas cuentan ya con
aplicacién automidtica de movimientos en la facturacién, notas de
crédito y notas de cargo, contra el auxiliar de clientes, de no
ser asi se tendrad gue llevar manualmente.

El departamento de crédito deberi vigilar la correcta
aplicacién de movimientos, tanto por notas de credito, cargo y
facturas, como por la cancelacién de esos créditos en el momento

de registrar el pago detalladamente.

ASPECTOS JURIDICOS.

Dentro de los aspectos legales se mencionaron a el pagaré, la
letra de cambio y la carta de crédito que sirven precisamente para
garantizar el crédito; y el cheque, para liberar ese crédito,

ahora se presentan algunos de los requisitos que deben cubrir las

3]
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facturas que se expidan por parte de la empresa.cuando se realice
A ventas

a) - Un numero de folio consecutivo por venta.

b) Denominacién o razén social de la empresa vendedora.

c) Registro federal de causantes.

d) Registro del iva.

e) Registrro de la camara respectiva.

) Detalle de unidades vendidas, los precios unitarios y el

total de la factura.

24



15 CARACTERISTICAS EN LA INDUSTRIA FARMACEUTICA.

El departamento de créditon y cobranzas @ en la inaustria
farmacédutica, busca los mismos abjetivos gue el de otras Aareas o
ramas industriales, como son el ctorgamiento de crédito, apovar la
comarrcializacidn de productos a través del departamento de ventas,
realicar a tiempo el cobro oportunc de facturas emitidas por
créditos otoryados, pero aun asi, existen otras caracteristices
propias que lo hacen diferente a los demas departamentos, algunas
de estas sons

a) Las relaciones con los clientes mayoristas. En 1a
elaboracioén de politicas y procedimientos son muy similares entre
={, teniendoc en cuenta las necesidades individuales de cada
laboratorio, por ejemplo, Macional de Drogas, 8.A., Drogueros,
5.A., Medical, S.A., Autrey, Marzam; realizan sus pagos para todaos
las laboratorios en general en horarias especificos al gual que
paira soumeler Tacturas a tevisidn.

b) Las condiciones en cuanto a porcentajes de descuentos a
clientes son muy similares.

c) Gran numero de los labogratorios son proveedores del
sector salud; por lo que se hace necesario que los proveedores del
sector publico. conozcan los procedimientos i1nternos y externos
que existen en cada dependencia del zector salud, como el Seguro
Social, La Secretaria de GSalud, 1.5.5.5.T.E., ya que de =llo

dependerd el llevar a cabo una cobranta oportuna.

8]
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d) Semejanza en cuanteo a proveedores. En este punto, es
importanie sefflalar que a pesar de las diferentes materias primas
que requiera cada laboratorio para eslaborar sus productos, casi
siempre son los mismos proveedores los gque surten a este tipo de

industria, ya sean nacionales o extranjetros.



CAPITULO 11

21 DEFINICION DE COBRANZA.

El concepto de cobranza se encuentra definido de una manera
clara y sencilla, ya que solo se considera como la accién y efecto

de cobrar.

Fara la industria farmacéutica asi como para cualguier tipo
de empresa que realice operaciones comerciales a través de las
ventas a crédito, resulte indispensable conocer v manejar
acertadamente el aspecto de la cobranzaj; ya que de asi lograrlo,
permitird a la empresa recuperar sus cuentas por cobrar necesarias
para seguir funcionando como tal, a 1la ver de contar con 1la

posibilidad de crecer como unidad econémica.



2.2  OBJETIVOS Y CARACTERISTICAS.

El objetivo primordial de la cobranza es el de cerrar el

circulo de la venta, el cual se expresa de la siguiente manera:

PEDIDO

COBRO
AUTORIZACION DEL
CREDITO

EMBARGUE DE LA
MERCANCIA

FACTURACION

Ciertamente, pueden existir pasos intermedios entre cada uno
de los seffalados, perc este cuadro muestra, en términos generales,
el proceso de la venta, tal como sucede normalmente en las
enpresas.

El cerrar el circulo de la venta no es el Gnico objetivo de
la cobranza ya que es posible lograrlo siguiendo politicas
agtresivas con los clientes, pero dificilmente comprard de nuevo
productos. La cobranza debe ser hecha de tal manera que el cliente

se sienta estimulado y por lo tanto contento.



CARACTERISTICAS,

La cobran:za dehe reunir ires requisitos:

a) Adecuada. Con esto se quiere indicar que para cobrar
bien, 25 preciso considerar al deudor de acuerdo a la constancia
en sus pagos. No todos los clientes en una empresa actuan de igual
manera y par eso el trato hacia ellos no puede estar sujeto a un
trato com@n.

Otra situaci1én que se presenta es que indudablemente no es lio
mismo un  cliente comun para la empresa que una persona de
relevancia social, econémica o bien politica. En este caso 1la
firmeza en la cobranza debe ser la misma pero el modo o estilo
tiene que estar de acuserdo al tipo de cliente de que se trate,
pues cudlquier exceso podria resultar un  problema grave, sobre
todo en puestos maAs altos dentro de la empresa.

b Oportuna. Es normal que tanto las personas fisicas como
las morales (las sociedades) tengan pasivos conttaidos con maAs de
una empresa y por eso, sus compromisos financieros (en un  momento
dada), pudieran rebasar su capacidad de pago. De ahs la
importancia de que la cobranza se efectue en el dia y hora
sefalados, pues si se realiza después, pudiera darse el casoc de
que se agoten los recursos disponibles para cubrir sus otros
pasivas.

c) Completa. Esta caracteristica de la cobranza se refiere
a que es responsabilidad del departamento de crédito y cobranzas
recuperar en su totalidad la cartera de la empresa. Es muy

frecuente que los clientes dejen pendientes de pago, partidas de



mediano o pequefio monto con el objeto de que al paso del tiempo se
olviden, y se vean sujetos a un ajuste, o bien sean cancelados.

Dado que el area de crédito y cobranzas de las empresas
siempre esta abrumada de trabajo debido a limitaciones de personal
vy de equipo; también los requerimientos de capital son mayores que
las disponibilidades; es frecuente que la atencién de este
departamento se centre en las partidas de elevado monto y se vayan
olvidando las pequefias; y asi, con el paso del tiempo terminen
siendo incobrables o bien, al llegar a convertirse en saldos muy
antiguos, resulte bochornoso cobrarselos a los clientes. Lo mismo
suele suceder con los descuentos por pronto  pago que se
autoaplican los clientes, cuanda en realidad no reunen las
condiciones para operarse; y estas patrtidas, por ser pequefias,
también suelen hacerse viejas logrando a la postre los deudores
que su cabro sea olvidado.

La responsabilidad del departamento de crédito y cobranzas
es, sin embargo, recuperar las cuentas y documentos por cabrar en
su totalidad y no peramitir que su situacién financiera decaiga por

no llevar a cabo una cobranza completa,



23 ASPECTOS OENERALES.

risten diferentes aspectos gue =1 departamento de crédito vy
cobranzas deben tener presentes siempre para poder anticiparse a
cualquier imprevisto por parte de los clientes, todo esto con  la
finalidad dgnica de lograr una cobranza adecuada, oportuna. y
completa.

BASES PARA UNA BUENA COBRANZA.

Las bases para una buena cobranza se fincan en tres puntos
fundamentales:

1. Una investigacién de crédito bien hecha.

2. Cumplimiento de los tratos de la venta y la postventa.

3. Cobrar.

Resulta complicado llevar una buena labor de cohranza si hubo
una omisién al realizar la investigacidén correspondiente, ya que
podria otorgarse un crédito sin que el deudor tuviera la capacidad
debida para pagar su deuwda. De ser asi, es evidente que la
cobranza se dificultara pues tuvo un vicio de origen.

Otra base es el cumplimiento al cliente. Es casi imposible
que un deudor se muestre muy cumplido en sus pagos, si el vendedor
no totaliza los suyos.

Con frecuencia en algunas empresas, se comprometen a entregar
la mercancia a determinada fecha y hora, pero por alguna razén se

retrasa, y es obvio que el cliente se disguste demorandose en

%]
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realizar sus pagos a tiempo. Lo mismo sucede con el serviciao,
potque al momento de cerrar £l trato de venta, se ponderan las
ventajas de comprar en el negocio pues el cliente gozard de un
buen mantenimiento en caso de gue el articulo gue adquiete, sufra
algtn desperfecto, y a la hora en que sea necesario, la empresa

alude su responsabilidad y no cumple con el trato hecho.

CONSECUENCIAS DE NO COBRAR A TIEMFQ.

a) i.a posibilidad de que la cuenta se vuelva incobrable o
se recupera lentamente.

b) Se pierde el respeto de los clientes, ya que al no haber
labor de cobranza piensan que los plazos para pagar son
muy elasticos.

c) Se pierden ventas, porque al existir cuentas atrasadas
no se autorizan nuevos créditos.

d) Se dificulta el manejo interna del departamento ya gque
quedan cuentas sin saldarse, incrementandose su numerao.

e) Cuando la recuperacién de las cuentas no se efectua o no

se hace a tiempo, la empresa proveedora tiene que pagar

intereses a los bancos y el dinero por cobrar pietrde
capacidad de compra debido a la inflacién. Ademas, los
clientes no habran de pagar los intereses, si el atraso

en la cuenta no es imputable a ellos.

]
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EACTORES GQUE AFECTAN LA COBRANZA.

Existen factores internos y enxternos que afectan la  cobranca
y deben ternerse presentes, para, si bien no Justificar .1=a
situacién, si al menos enplicarla y ademas de aportar las medidas
adecuadas para subsanar, con la anticipacién debida de los
problemas, no se cologue a la empresa en situacién financiera
dificil.

Los factores internos se refiere a todo aguello que tiene su
origen dentro de la empresa ¥y que se refleja en uwna cobranza
lenta, pérdida de algunas cuentas, o0 bien tener que acudir a
procedimientos legales de cobrao, los que podrian ser injustos vy
significardian la pérdida de un cliente.

Algunos de estos factores sons

- Promesas indebidas no cumplidas por parte de los

vendedores.

- Mal trato a los clientes por parte del cobrador o por el

personal de crédito y cabranzas.

- Por no haber prestado el servicio o porque éste no fue

satisfactorio para el cliente.

- Arreglos efectuados por los clientes con el departamento

de crédito y cohranzas a los que no se dié cumplimiento.

Los factores externos pueden serr de una manera general o
patrticular. En el primer caso, se refiere a aguéllos que afecten a
todos los negocios y en el segundo afectan a una rama especial de
las empresas; algunos de éstos son:

- Una situacién econdmica mala en el pais.

P
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- Pérdidas producidas por fendmenos meteorclégicas.
- Conflictos laborales en determinade empresa o rama

industrial (en este caso farmacéutical.

RAZONES FOR LAS CUALES UN CLIENTE SE ATRASA EN SUS PAGOS.

Las razones pueden ser de diversa naturaleza, pero las mas
comunes son las que a continuacién se mencionan:

- Forque no tiene dinero.

- Forque no le cumplieron los tratos hecheos por la
empresa.

- Por virtud de que devolvié la mercancia y no se le ha
rereditado en su cuenta corriente.

- FPor no respetarse las exigencias de los clientes en lo
referente a la documentacidn requerida para su pago.

- for malos tratos del personal de crédito y cobranzas.

For habersele otorgado por el departamento de ventas, un
plazo de pago bajo condiciones especiales, sin  informar

al de crédito y cobranzas.

Es precisamente en el departamento de crédito y cobranzas,
donde se puede conocetr la situacién de una empresa de manera
integral, ya que por el tipo de informacién que maneja es facil

detectar aspectos tales comoa:



Si se respetan los tratos de la venta o si  se hacen
promesas gue luego no cumplen.

Si los productos que vende o fabrica son de la calidad
ofrecida.

Si la empresa trata bien a sus clientes.

8i los embarques estan correctamente preparados.

Si el departamento de servicios funciona adecuadamente.

Si hay un sano manejo de finanzas.

Y en general, si la empresa esta en orden y que clase de

director se encuentra al frente de ella.



24 RECURSOS HUMANOS.

Dentro del departamento de crédito y cobranzas, un elemento
que resulta importante de mencionar, es =21 que se refiere a 1los
cobradores con que cuenta para llevar a cabo la recuperacién de
las ventas efectuadas a crédito. En este punto se hablara de la
importancia gue representa el cabrador, asi como la forma de
motivarlo para que realice mejor sus funciones y optimice 21 cobro
oportuno  de las facturas v documentos pendientes de pago,
derivado: de las actividades de ventas propias de la empresa.

El cobrador en las empre=zas, recibe constantemente wn trato
que delja mucho que desear, retribuyendosele con un  sueldo en la
mayoria de los casos, muy bajo, en ocasiones se le seffala que el
pago lo hizo el deudor directamente en las oficinas.

En algunas empresas 21 cobrador se ve desmotivade debido a
que ne le facilitan algqun vehiculo para trabajar, ademas de gque no
reciben comisién alguna por su labor, e incluso, no se les poraite
tomar vacaciones como a los demas empleados porque se  vendria
abajo la cabranza.

Tode titular de un departamento de crédito y cobranzas, debe
buscanr gllegar5e de cobradores profesionales, ya que en ocasiones
al personal del departamento se ve forrtado a salir a cubrir dicha
labor cuando no les corresponde; todo esto con la finalidad de
evitear duplicidad de  funciones ‘que puedan ocasionar descuidos

sabirs otras tareas propias del depatrtamento.



Hay muchas cusaﬁ por-hacer en un denavtameﬁtc do  crédito.
- cabranzas para. gue se pierda un tiempo valioss en, visilar & los
clientes y cobrar par parte de empleados que - No  son  cobradores,
ademas, se da una mala imagen de la empresa, ya que los clientes
se dan cuenta del apremin con gue es exigido e1 pago de una
cuenta, pensando que su proveedor anda con problemas.

SUPERACION Y MOTIVACION DE LOS CORRADDRES.

Siendo los cobradores el braco derecho de los gerentes de
crédito y cobtrancas, debe de ser tarea prioritaria en éstos,
lograr la superacién y motivacién de gquienes tienen a su cargo.

La superacison de los cobradores puede lograrse utilizando las
siguientes alternativas:

a) Seminarios de capacitacién. Existe el criterio de que si

=e envia a los cobradores a los seminarios, abandonen su trabajo

para irse a otra empresa, o se puede evitar si se le ofrece un
mejor sueldo y tratoj y@ que resulta mas baratao tener buenos
caobradores a tener que pagar altos intereses a los bancos y el
dinero pierda su poder adguisitivo a causa de la inflacién.

b) Lectura de libros relacionados con el tema. Esto con 1la
finalidad de gue sean estudiados por el cobradar, pata
posteriormente ser comentados con su jefe y proponer  alternativas

de solucién de acuerdo a las necesidades del departamento y de la

empresa.
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La motivacién del cobrador se puede lograr mediante varios
recutsos tales como:

Felicitarlo por los é&titos obtenidos al recuperar la cobranza
de una cuenta dificil.

Si el cobrador cumple con su trabajo y siempre dice 1la
verdad, sera posible creer en él, de esta manera gozard del

respeto de su superior y a la ve:r el de sus clientes.



25 POLITICAS Y CONTROL DE LA COBRANZA.

Las politicas de cobranza de la emprasa son los
procedimientos adaptedos para cobrar las cuentas cuando éstas
vencen. La eficacia de tales politicas puede evaluarss
parcialmente considerando el nivel de gastos par cuentas

incobrables. Dicho nivel depende no solo de las politicas de
cobro, 5ino de agufllas en las que se bacsa el otorgamiento de un
crédito.

Las politicas de cobranza deberan ser lo suficientemente
generales como para que se puedan aplicar a una variedad de
situaciones comunes: dando una panoramica basica para una
compaf{a.

Dentro de los puntos que deben inclulrse en dichas politicas
encontramosz los siguientess

Si la empresa aceptara de sus clientes pagos parciales bay
dos puntos, el primero debera ser pago total de las facturas y el
segundo utilizar& documentos para el cobro.

En relacién a los cheques se deberai seMalar 1o siquiente:

- 5i habran de ser eupedidos a nombre de la empresa.

- Si se les debera poner la frase de no negociable, ser
cruzados o ambas cosas y colocar la leyenda del depésito
en un banco inmediatamente después de que se reciban.

- Cual csera el proceder de la empresa en relacién a los
cheques postfechadas y los reqguisitos, en su caso, para

aceptarlos?.



81 los cobradores estan facultados o no para depositar
los cheques y el efectivo recibido en cuentas bancarias
de la empresa, y de gue manera habran de gpzrar,

Cuando deberi procederse a depositar la cobranza del dia
y en qué banco se hata, o bien, se dividira entre
aquellos con gque opera la empresa.

S5i al documentarse una operacién, ye sea con letras de
cambio o bien con pagarés, se habra de conservar la
factura como garantia colateral hasta el pago total.

8i la empresa serd la que habrd de elaborar los
contrarecibos, gcémo serd la mecanica de su manejo y de
qué manera seradn tratados los clientes que no los
acepten?

Si se usaran cobradores o bien, los clientes deberan
acudir a pagar a las oficinas de la empresa.

8i se enviaran estados de cuenta a los clientes, con qué
periodicidad y a quienes.

Deberan sefalarse 10s pasos a seguir para recuperar las
cuentas y documentos por cobrar.

En qué circunstancias, con qué requisitos y a qué placo
maxima se redocumentaran las operaciones.

Si al presentar la documentacién a revisién se entregara
el original de la factura, o bien, una copia con la
leyenda de "copia simple sin valor comercial® y zolo

hasta su pago total se entregara.
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- Si los cobradores puaden llevarse la cobranza del dia &
su casa al término de sus labores o bien. deberan hacer
su liquidacién por la tarde en una hora determinada.

- Debetran estipularse las condiciones, requisitos y pasos
a seguir en el caso de los deudores morosos, asi como el
caming a adoptar potr si la cobranza tuviera que hacerse
por via legal.

- E= aspecto importante el relativo a los descuentos,
bonificaciones y reebajas, 1los lineamientos deberan
quedar claramente establecidos.

- lLa periodicidad con que deberan formularse el andlisis
de antigtiedad de saldos y la determinacidén de la

rotacién de las cuentas y documentos por cobrar.

- Se debera fijar la tasa de interés normal vy la
correspondiente a la moratoria, revisandose
periddicamente.

- Los informes gque deber4d elaborar 21 departamento y su
destino.

- En qué tiempo se deberd turnar una cuenta o documento al
abogado.

- Qué cuentas cobran los vendedores.

- Deberad seffalarse gque intervencién tendrA el departamento
de ventas, en el caso de cuentas de dificil caobro.
En las empresas se suele trabajar sin fijar aobjetivos, éstos,
sin embargo, procura establecerlos el departamento de cobranza,

siguiendo el camino del area de ventas. Es recomendable que se
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fije por cada cobrador, un presupuesto de cobranza ya que de esta
manera seri pozible que se cumpla con las metas establecidas.

Con el objeto de vigilar la cobranza es muy importante que
los cobradores lleven un control diario; (ver anexo 1).

A su vez, el departamento de crédito y cobranzas debera
llevar, por cada cobrador, un registro mds detallado, (ver anexoc
2), con el fin de mantener un eficaz control de la cobranza y de

esta manera, alcanzar el presupuesto establecido.
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26 EL PROCESO DE COBRANZA.

TIFOS DE PROCEDIMIENTOS DE COBRANZA.

Por la regular se emplean diversos procedimientos de
cobranrca, a medida que una deuda se vence y envejece. La gestién
de cobro se torna mAs personal y mas exigente. A& continuaciéon se
exponen las técnicas o procedimientos basicos de cobranza, en el
orden normalmente adoptado en los procesos de cobro.

a) A través de caobradores. La cobranza a través de los
cobradores es, por asi decirlo, la mas perfecta, pues, quién 1la
realiza estsd o debe estar capacitado para llevar a cabo ésta
tarea.

Un detalle que debe tener presente el gerente de crédito y
cobranzas, es que lo gue no cobre el cobrador lo tiene que hacer
el resto del personal de este departamento, incluyendo a su
titular, asi que se recomienda que haya el debido interés en
mejorar su calidad y preparacién, a fin de que la recuperacién de
las cuentas y documentos por cobrar, sea efectuada por quién tiene
esta responsabilidad.

Es preciso tener presente que debido al costo del dinero y la
inflacién, es muy importante reconocer en el trabajo del cobrador,
una tarea de primer orden.

b) A través de vendedores. Al realizar la cobranza los
vendedores, se pueden encontrar algunas ventajas: cuando el

vendedor es el que lleva la venta y ademias efectua la caobranza de
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la cuenta; al entrevistarse con el cliente, tendra cuidado de
levantar el pedido de la manera mas factible a las condiciones y
necesidades de éste, pues de otro modo, tendra problemas para
recuperar el crédito. Frecuentemente se da el casoc de que, con tal
de alcantar su cuota, los vendedores realizan su labor sin  tomar
en cuenta las implicaciones que pudiera haber en la cobranza.

Se reducen los pedidos que habran de ser detenidos por el
departamento de crédito, ya que pocos sera&n los que no reunan los
requisitos estipulados para ser aprobados. Se reducen también los
gastos de operacién de la empresa pues no tendrA cobradores a su
servicio.

También podemos encontrar algunas desventajas, ya que el
vendedor suele caer en la situacién de dedicar tanto tiempo a una
labor, que termina descuidando la otra. )

c) A través de bancos. Esto se puede lograr depositando
directamente a la cuenta bancaria que tenga la empresa en dicha
institucién. Este conducto para cobrar ayuda en el caso de
clientes domiciliados que estan en lugares fuera del. Area normal
de trabajo del proveedor.

d) Carta de cobranza. Después de cierto ntmero de dias
posteriores al vencimiente de una cuenta por cobrar, la empresa
suele enviar una carta en términos corteses, recardando al cliente
su adeudo. Si se hace caso omiso de dicha carta, se envia otra mas
exigente.

e) A través de llamadas telefénicas. Si las notificaciones

por escrito no dan ningun resultado, el gerente de crédito mismo
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de la empresa puede 1lamar al cliente y exigirle el pago
inmediato. Si el cliente presenta uwna e:xplicacién adecuada, se
puede convenir el periodo de pago.

) A través de visitas personales de funcionarios de la
empresa. Otra manera para lograr la recuperacién de la cartera, es
que un funcionario visita al deudor moroso, en caso de que la
misma no diera el resultado esperado, solo gueda poner la cuenta
en manos de una agencia de cobro, o bien, de un abogado.

9) Mediante agencias de cobranzas. Una empresa puede
transferir las cuentas incobrables a una agencia para gque se
encalrgue de ellas. Normalmente los honorarios peor esta clase de
gestiones son altos, ya que la empresa puede recibir menos del 50%
del importe de las deudas asi{ cobradas.

13 Por medio de abogados. Esta es la medida mas estricta en
el proceso de cobranza. Este procedimiento no es solamente
onercso, sino que puede obligar al deudor a declararse en banca
rota, reduciendose asi lé posibilidad de posibles negocios con &1
sin que garantice el pago final de los adeudos vencidos. Para que
este proceso sea efectivo, es recomendable que antes de amenazar
al cliente con poner la cuenta en sus manos, se elabore la demanda
y de esta manera, al decirle al cliente que se le dan 48 horas
para que pague, o se seqguird un tramite de cobro por la via legal,
si no paga, se deberad presentar la demanda y proceder al embargo

si ésto fuera posible.

45



PROCESQ DE COBRANZA.

Este proceso esta constituideo por una serie de pasos los que,
por ser habituales muchas veces se realizan de manera rutinaria en
los departamentos de crédito y cobranza. Tales son:

a) Preparacién de la cobranza. Esta debe hacerse en el
departamento, ya sea en el dia anterior o a primera hora del dia.
Indudablemente es mis recomendable lo primero que lo segqundo,
porque puede dedicarse a ella el tiempo adecuado evitandose que,
por las prisas se quedara algun contrarecibo, nota o factura sin
incluirse.

La cobranza del dia debera incluir lo siguiente:

- Documentos para firma de aceptacién.

- Documentos por cobrar.

- Contrarecibos.

- fFacturas y notas de mostrador de pago inmediato.

- Facturas y revisidén.

- Canje de facturas por documentos caobrables.

- Cheques devueltos por insuficiencia de fondos.

- Otros.

Sep?rar la «cobranza: La cobranza debera de separarse

considerando lo siguiente:

- Si sera directamente hecha por la oficina, o bien a
través del cobrador,

- Por Tonas lo que corresponde a cada cobrador.

- Si es local o foranea.
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- A través de los bancas.

- For el departamento de ventas.

Elaboracidén de la relacién de cobranza: una vez gue se
determind lo gue se cabrara en el d{a, se elabora la relacién de
cobranza. Esta rtelacidén se formula en original y copia,
ditribuyendose de la siguiente manera:s

Original: Para el cobrador

Copia: Fara el archivo del departamento de crédito y

cabranzas.

EORMA

(=3

LA RELACTION DE COEBRANZA,

Esta relacién se puede estructurar de acuerdo a las
relaciones de cada empresa. Lo importante es el buen uso que se
haga de ella y el cobrador anote carrectamente lo relativo a la
seccisén de observaciones. (ver anexo 3).

b) Entrega de la cobranza. La cobranza debe entregarse
siguiendo la relacién que se expuso anteriormente, debe formularse
con original y copia firmando quién lo hace y quién lo recibe y
que el cobrador cheque con sumo cuidado todas las facturas,
recibas o documentos.

Al momento de hacer entrega de la cobranza, es muy importante
que el gerente de este departamento ponga en conocimiento del
cobrador, todos los detalles relativos a los cobros del dia.
Frecuentemente los caobradores no son informados, por lo mismo

llegan a crear situaciones conflictivas con los clientes,
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Durante el dia de trabajo, el cobrador debe mantener contacto
can él departamento en la medida quie lo requieran las
circunstancias, sin embargo, debe aplicar su criterio en todos los
casos y solo en alguno critico, debera recabar instrucciones de su
superior.

El caobrador deberd tomar nota de ftodos los incidentes que

7 afectan a la cobran:a; haciendo uso de la columna de observaciones
o bien en una hoja.

Un elemento que el cobrador debe utilizar en su cobranza, es
el aviso de visita a los clientes, sspecialmente los conflictivos
que argumentan que estan atrasados y que por lo tanto no van a
cobrarles. En este caso, debe de formularse este aviso en original
para el cliente y copia para el cobrador.

c) Entrega de la cobranza por el cobrador. Al recibirsé la
liquidacién del cobrador, ptrocedera a cotejar la cobranza
efectuada contra la relacién correspondiente, que debera contener

1o siguiente:

- Cheques y efectivos recibidos.

- Documentos no pagados.

- Documentos ya debidamente requisitados.

- Contrarecibos no pagados.

- ' Contrarecibos nuevos por documentacién entregada a
revisién,

- Facturas no recibidas a revisién, ya sea por falta de

tiempo, por estar mal formuladas o incompletas.

En relacidn a los cheques deberd verificarse que esten
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debidamente formulados, o sea que no :onténgan‘ningﬂn'errnr, como
puedé ser que no coincida la cantidad en letrabéén la de numeras o
bien no contengan firma,

Existen en algunas empresas la disposicién de que . el efectivo
y los chequee se entreguen directamente en la caja, para este
efecto, deberi estar en operacién una forma que permita carvrer laos
movimientos en los estados de cuenta.

AdemAs, una vez recibida la liquidacién del cobrador, en el
departamento de crédito y cobranza, tieme que procederse de la
siguiente manera:

- Entregar al guardavalores (si lo hay), los documentos

devueltos o recibidos.

- Tomar ngta de las observaciones del cobrador de la
relacién de cobranza.

- Atender las reclamaciones de los clientes y perseguir
estos asuntos hasta su culminacidn.

- Tomar nota y proceder de inmediato respecto de aquellas
cosas que ameriten una carta, un telegrama, una ltlamada
por teléfono o una visita personal.

- Devolver la firma al cobrador que fue asentada en la
relacién de cobranza.

- fPasar instrucciones al departamento legal o al abogado
para gque praoceda en agquellos casos en los que ast lo
ameriten las circunstancias.

- Ver que se hagan los movimientos de las cuentas

corrientes si as{ es el caso.
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CAPITULO III

3.1 OBUJETIVOS DEL DEPARTAMENTO.

Dentro del departamento de crédito y cobranzas se pueden
fijar objetives a corto, mediano y largo plazo; pero sin  duda
alguna aquéllos que representan la parte vital de las cuentas por
cobrar, son los siguientes:

a) Fijar y mantener lineas de crédito adecuadas a cada
cliente y vigilando siempre que sean razonables y vayan de
acuerdo a la solvencia econémica del mismo.

b) Agilizar los tramites de los créditos solicitadaos por
los clientes, de manera que permitan darle fluidez a cada unc de
los elementos necesarios para poder iniciar :ualquier actividad
comercial.

c) Lograr la mayor eficiencia en la presentacién de
documentos a revisién para acortar el tiempo en recuperar las
cuentas por cobrar.

d) Que la cobranza se realice con toda oportunidad, a

través de los distintos medios, para que la cartera confiada al
departamentoc sea la optima.

e). Reducir al minimo los dias cartera por divisién en caso
de que asi sea, y en forma global 1a de toda la compaRlfa.

£) Reducir las pérdidas por cuentas malas, ya que ocasionan

a la emptresa gastos y pérdida de tiempo.



32 FUNCIONES PRINCIPALES DEL DEPARTAMENTO.

Dentro del departamento de crédito y cobranzas, son muy
diversas las funciones que se realizan, y aunque todas son
indispensables para @1 buen funcionamiento del mismo, existen
otras, que debido a su importancia resultan ser la clave para
lograr los abjetivos del departamento, a continuacién se mencionan
algunas de éstas:

a) £l otorgamiento de crédito a clientes nuevos a través de
una investigacién confiable que permita el anAlisis general o bien
detallado si es necesaric de la situvacién financiera de los
mismos.

b) Llevar a cabo la recuperacién de la cartera optimizando
recursos y aprovechando las técnicas existentes para ello.

c) Lievar a cabo periocdicamente una evaluacién de la
administracién de las cuentas por cobrar.

Existen diferentes medios para evaluar las cuentas por
cobrar, wna medida de cantral es el anilisis de la antigdedad de
saldos de las cuentas, asi se tendra informacién sobre a qué plazo
{menos de 30 dias, de 30 a 60 dias, de &0 a 90 dias, mas de 70
dias, por citar un ejemplo comun), se tienen un mayor porcentaje
de vencimientos.

d) Mantenetr depurada y actualizada la cartera de clientes
mediante la revisién constante de 1los estados de cuenta, para
evitar que existan diferencias, y si asf{ sucede, aclararlias y

cobrarlas en el menor tiempo posible.
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Los instrumentos para lograr una cartera al dia son los
siguientes:

Dias de venta en cartera. La férmula de dfas de venta en
cartera es la siguiente: Cuentas por cobrar del mes / promedios
diarios de ventas del mes = dias de venta en cartera.

Fara decir que una cartera se encuentra actualizada en este
caso, el resultado de los dias de venta en cartera deberid ser por
lo menos igual o menor que los términos en que se esten otorgando
los créditos, claro que hay que tomar en cuenta que en ocasiones
se tienen clientes forAnéus lo que ocasionaria permitit en tener
un poco de flexibilidad en cuanto a los dias que sirvan de base
para realizar la comparacién antes mencionada,

Anilisis de antigledad de saldos. Si los dias de wventa, en
cartera, reflejan el estado global de la cartera, este analisis
constituye un desglose de la misma por cada deudor.

Es diff{cil que el primer anilisis sea los suficientemente
eficaz, debido a la gran cantidad de papeles que hay.que manejar.

Ademds, lleva tiempo hacerlo, y con mayor razén tratandose de
empresas con numerosos clientes; asy{, lo recomendable es aplicar
la ley del B0O-20 donde dice que el 20% de las cuentas por cobrar
en namero, dan el 80Z de las cuentas por cobrar en monto, cton los
clientes gque son mas importantes, para posteriormente formularlo
por los que lo son menos.

El analisis de antiglledad de saldos, puede elaborarse tomando
como ejemplo los datos contenidos en el anexo 4.

Envio de estados de cuenta. Esta opcién es una buena practica
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pero se recomienda que siempre vaya acompafado de una carta
preferentemente elaborado con la indicacién de la antigliedad de
saldo.

Conciliacién y analisis de las cuentas de clientes. Es muy
recomendable y positivoe para ta cobran:za, llevar a cabo
periodicamente 1a conciliacién de cuentas, entre el proveedor vy
sus clientes. Dichas conciliaciones se pueden realizar con un
grupo pequelo de personal del departamento durante varios dias al
mes; se pueden auxiliar de un teléfono o fax. En un principio
resultara tedioso, ezpecialmente 31 es la primera vez que se
realiza, pero posteriormente se reduce considerablemente al tener
ya detectadas por ejemplo ciertas diferencias, ya sean por
descuentos mal aplicados, diferencias en precios o bien
devoluciones pendientes de ingresar al almacén.

Detener embarques. Cuando un cliente se atrasa en sus pagos,
el mejor método para hacer que cumpla las condiciones del c¢rédito
es, detenerle el envio de mercancias, mientras el gerente de
crédito y cobranzas lleva a cabo una investigacién del caso. Como
resultado de ella, se puede decidir suspenderle el embarque hasta
que liquide totalmente su adeudo o bien llegar a una negociacién
de surtirle el pedido actual contra reembolso mis una suma
determinada, a cuenta de lo gue debe.

Es importante seffalar que la suspensién de embarques es muy
efectiva cuando 21 proveedor tiene una posicidn privilegiada en
el mercado, pero de no ser asi, el cliente tendria la oportunidad

de comprar con otro abastecedor.
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Otra forma de evaluar al departamento de crédito, suele ser
mediante el porcentaje de pedidos rechazados en relacién con  las
ventas a crédito. Si se han rechazado un porcentaje demasiado
elevado de pedidos se puede hacer el siguiente cuestionamiento; si
los términos son muy benignos, o bien si 1los estandares son
demasiado rigidaos.

Ahora bien, también se puede optar por evaluar a través de un
comparativo mensual en porcentajes de las cuentas vencidas, para
ello se toman los datos al inicio y al final de cada mes de taodas
aguellas cuentas vencidas y se realiza una comparacién en términos
de poarcentajes, para evaluar si en realidad se recupera cartera
vencida o no.

En tanto se pueda comprender la funcién del departamento de
crédito, la evaluacién serd realistaj atn  cuando puede no ser
exacta.

Es pnsible que se desarrollen otras medidas, adicionalmente a
las antes men-ionadas. Cuando se estudien éstas en cbnjunto,
podran reflejar la existencia de plazos muy liberales o bien

restricciones innecesarias en cuanto al otorgamiento de credito.
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33 POLITICAS DE COMERCIALIZAGION.

Las politicas de crédito de uwna empresa establecen los
lineamientos para determinar si se otorga un crédito a un cliente
y por cuanto se le debe de conceder. La empresa no solo debe
ocuparse con establecer las narmas de crédito, sino  aplicar
carrectamente tales normas al tomar decisiones. Ademas, la empresa
debe impulsar el desarrolloc de las fuentes de informacién de
crédito y los métodos de analisis de dicha infarmacién.

Cada uno de estos aspectos de la politica crediticia, es
importante para la administracién de las cuentas paor cobrar.

Una aplicacién errdnea de una buena politica de crédito, no

producird nunca resultados Sptimos.

NORMAS DE CREDITO.

lLas normas de crédito de una empresa definen los criterios
bAsicos para la concesidn de un crédito a un cliente. Aspectos
como la reputacién crediticia, referencias de crédito, periodos de
pago promedio y ciertos indices financieros, proporcionan una base
cuantitativa para establecer y reforzar los patrones de crédito.
sisten diversas variables fundamentales para determinar los
cambios propuestos en las politicas de créditos
a) Volumen de ventas. Cabe esperar gque el cambioc de las
normas de crédito modifiquen el volumen de ventas, conforme se

amplian los patrones de crédito, se espera que aumenten las



ventas; por otro lado, una restriccidn de tales patrones reduciria
las ventas.

b) Inversisn en cuentas por cobrar. Cuanto mas alto sea el
promedio de las cuentas por cobrar de una empresa, tanto mas
costoso serd mantenetlas, y viceversa. Si la empresa hace mas
flexible sus politicas de crédito, el nivel promedio de cuentas
por cobrar se elevara, lo que propicie costos mas altos de
mantenimiento.

c) Gastos por cuentas incobrables. La probabilidad o riesgo
de adquirir una cuenta incobrable aumenta a medida que se suavizan
las normas de crédito.

La politica de crédito podra constar por escrito y deberan
contener ciertas caracter{sticas. Deberan ser lo suficientemente
generales como para que se puedan aplicar a wna variedad de
situaciones comunes; deberdn aplicarse a travées de largos periodos
de tiempo; y deberan precisar o definir, dando una panoramica
bisica de una compafifia. Una politica de crédito deberd equilibrar
las metas de la compafifa de incrementar las ventas, utilidades vy
prestigio; con las metas de crédito de proteger a la empresa o
activos del negocio, recuperando las cuentas por cobrar y
ésegurangn una utilidad.

La politica de crédito para una compaffia determinada,
dependiendo de su tamafo, del ramo de industria, y preferencia de
sus administradores, podra ser conservadora o liberal. Una
compaffa que se ceracterita por ser conservadora en su politica de

crédito habra de realizar una investigaciéon detallada de toda



empresa antes de tomar una decisién de crédito. For el contrario,
cuando se toma una politica liberal, se es menos escrupuloso, vy
entonces se esta dispuesto a asumir mayor cantidad de riesgo.

Dentro de la industria farmacéutica existen politicas
genetales que siguen la mayoria de los laboratoriaos para el
otorgamiento de créditos a sus clientes asi como descuentos
preferenciales y por pronto pago. Algunas de estas politicas de
comercializacién son las siguientes:

1n MAYORISTAS: En general, 16% mas 4% por pronto paga.

2) FARMACIAS: 10% mas 2% por pronto pago.

k3] BOTIQUINES: 147 de descuento, sin pronto paga.

4) HOSPITALES: 14% mads 2% por pronto pago fecha embarque.

S) MEDIOS MAYORISTAS: 14% mas 2% fecha factura.

&) MEDICOS DE ROTIQUIN: t4% mas 2% por pronto pago.

Dentro de 1las instituciones descentralizadas, el mercado
Vgeneval de la industria marca un 2% arriba del descuento que se
les da a los distribuidores; por lo tanto, queda con un 18% neto,

Es responsabilidad del departamento de crédito y cobranzas,
vigilar que los clientes no se tomen un porcentaje mayor al
establecido.

En el caso de modificaciones en alguna condicién ‘ o
modificacién por descuento o plazo especial, soclo podra ser
autorizado por la direccién comercial o bien por la gerencia de
ventas, con el visto bueno de la direccién general, debiendo ser

comunicados al departamente de crédito y cobranzas.
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34 LA APERTURA DE CREDITO Y SU PROCESO.

ANALISIS DE CREDITO

Una vez que la empresa ha establecido sus normas de crédito,
debe desarrollar procedimientos para evaluar a los solicitantes de
crédito. A menudo, la empresa no sola debe determinar la
solvencia de un cliente, sino también estimar la cantidad maxima
de crédito que puede otorgarsele. Con esta infermacidén, la empresa
puede establecer una linea de crédito fijando la cantidad maxima
que un cliente puede adeudarle. Las 1lineas de créditao se
establecen para evitar la necesidad de comprobar el crédito de un

cliente importante cada vez que este efectGa una compra a crédito.
QBTENCION DE LA INFORMACION.

Cuando un cliente solicita créditc a una | empresa, el
departamento de crédito de ésta, inicia el proceso evaluativo
requiriendele que llene varias solicitudes que precisan informes y
referencias financieras y crediticias. (ver anexa 5)

Al finalizar la solicitud, la empresa recauda mas informacieén
de otras:fuentes. Si ya le ha extendido antes un crédito, contard
con su propia informacidn respecto al comportamiento de pago del
solicitante, (ver anexo &).

Las principales fuentes externas de informacidn crediticia

son las siguientes:



a} Estados financieros. Al requerir al solicitante de
crédito que presente sus estados financieros actualirzados, la
empresa puede analizar su situacién de liquider, actividad,
endeudamiento y utilidades.

c) Dun & Bradstreet, Inc. Esta es la agencia mas grande en
cuanto a informacién crediticia mercantil se refiere. Suministra a
sus suscriptores un ejemplar de un libro de referencia que
contiene la clasificacién crediticia y estimaciones cifradas de la
capacidad financiera total de aproximadamente tres millones de
empresas.

d) Intercambios directos de informacién crediticia. Otro
método para obtener infarmes consiste en dirigirse a otros
proveedores que traten con el solicitante de crédito e investigar
por su conducto el comportamiento de pagos de éste.

e) Verificacién bancaria. Es posible que el banco de 1la
emnpresa obtenga informacién crediticia del banco del solicitante.
Por lo general, se suministra una estimacidn del saldo en caja de

la empresa.

ACEPTACION O RECHAZO DE LA SOLICITUD DE CREDITO.

Una vez que se tenga informacidén respecto a la clasificacién
del cliente como sujeto de crédito, se puede optar por cualquiera
de las siguientes alternativas:

1) Conceder el crédito;

2) Rechazar la solicitud;
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3] Posponer la decisién en tanto se abtenga mayot

infarmacién.

En una fecha posterior la alternativa 73, conduciria a las
mismas tres decisiones. La seleccidn de la alternativa 3, este
basada en uwna alternativa de 1la probabilidad que una mayar
informacién modificara la decisién de crédito que se tomaria en

ausencia de ésta.

ESTARLECIMIENTOS DE LIMITE DE CREDITO.

Las desventajas de usar limites de crédito incluyen la
posibilidad de excederse en el limite de crédito o por el
contrario; quedar corto; ademas de la posibilidad de ofender al
cliente. 61 fueran equivocados los métodos empleados para
establecer los limites de crédito, existira posibilidad de que se
extienda mucho crédito a un cliente riesgoso, o un buen negocio
podra ser alejado debido a una linea de crédito que fue

establecida demasiado baja para un buen cliente.

FACTORES QUE INFLUYEN EN ESTABLECIMIENTO DE LIMITES DE

CREDITO:

Eitisten varios factores que 1nfluyen en 1la cantidad de
crédito que se pueda conceder a los clientes; algunos de estos
factores consideran la situacién de su propia compafifa y oatros

factores tienen que ver con la compafiia de su cliente, como pueden

60



ser: la situacién financiera, necesidades  de  inventarivus y el
plazo del término gue el cliente necesita. Entre  melior  sea la
situacién financiera del cliente, mas elevado podra.cser el  limite

de crédito gue pueda establecer.

TERMINDS COMERCIALES Y TERMIMOS ESPECIALES DENTFRQ DEL.

CREDITO.

Los términos comerciales son las condiciones convenidas bajo
las cuales los productos y los servicios se venden. Los términos
comerciales varfan de una industria a otra y de una regién a otra,
pero se podran comentar acerca de algunas generalidades. Como
regla general se puede decir gue el crédito que se otorga en la
venta de materias primas, suele ser mias corto gque en lo
relacionado cen productos terminados.

Existen varias clasificaciones de términos comerciales
incluyendo teétrminos de pagos por  adelantado, términos netos,
términos de descuento.

El primero de ellos, los términos de pago por adelantado,
prapiamente no debe considerarse términos de crédito ya que no
esta involucrado un crédito. El proveedor recibe efectivo antes o
al momento de entrega de la mercancia.

Términos netos son los mas comunes en los negocios
cotidianos, estos conceden un determinado periocdo de tiempo para
que un cliente haga un pago, pero no incluye un privilegio de

descuento cuando vence la cuenta, el comprador deberia pagar la
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totalidad de la misma. Los términos netos mas comunes son: 30 o 60
dias netos contados a partir de la fecha de la factura.

Los términos de descuento pesrmiten a un cliente deducir una
cantidad de dinero del precio de venta como un incentive por
pronta pago. Los términos generalmente se enpresan como: "1/10,
neto 30", que significa que el comprador puede aprovechar un
descuento del 1% si paga en 10 dias, de lo contrario la totalidad

de la factura se pagarad dentro de 30 dias.

FROCEDIMIENTO PARA DAR DE ALTA A CLIENTES NUEVOS.

1) £l representante de ventas procede a llenar la solicitud

(anexo 5), con la informacién que le proporcione el
solicitante del crédito.

2) Enviara el representante de ventas, la solicitud
acompaffada del pedido inicial al departamento de crédito
y cobranzas.

'3) Crédito y caobranzas, comptrobara la voracidad de las
referencias comerciales, gue se haridn acompafadas del
pedido de aviso de alta de hacienda.

4)A Crédito y cobranzas, en caso de no autorizar el creédito,
relacionara y enviarad a ventas, simultaneamente al
cliente, una carta de aviso de na autorizacién de
crédito (ver anexo 7).

En caso de auvtorizar el crédito, llenara el formato de

aceptacién (ver anexo 8), y lo enviarad a informatica.
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NUEVOS,

Informatica capturara y dara de alta en el maesfrc de
clientes emite validacion y 1la envia va ‘ﬁrédito y
cobranzas.

Crédito y cobranzas checa validacién, da visto. bueno y
avisa a informatica.

Crédito y cobranzas procede a facturar el pedido inicial
del nuevo cliente autorizado y acompafado 21 pedido de

la carta inicial de autorizacidén de crédito.

Cualquier pedido inicial, debetd ser acompafado de su

respectiva solicitud de crédito, aviso de alta ante
hacienda y referencias de mayoristas.

La solicitud con datos incompletos, falta de aviso ante

hacienda o sin referencias de mayoristas, sera

rechazado.

Cualquier cambio de zona, jefatura o territorio, debera

especificarse en un memorandum dirigido al departamento

de crédito y cobranzas y debidamente autorirzado por la

direccién comercial o por la gerencia de ventas.



FARA El, DTORGAMIENTO DE CREDITO SE SUGIEREN LA SIGUIENTES

POLITICAS.

1. Antes de establecer una linea de crédito, debera existir
una investigacién del cliente a satisfaccidén del
ejecutivo que autoriza.

2. Toda nueva salicitud de crédito, deberi estar apoyada en
las recomendaciones del departamentao de ventas y
autorizada por el gerente de tesaorerta.

3. Los limites de crédito deberan ser establecidos
conjuntamente por el gerente de ventas y el gerente de
tesoreria, o bien de crédito con base en el resultado de
las investigaciones. Tratandose de dependencias
oficiales el 1limite de crédito lo estableceran el
director de finanzas y administracidén, y el director de

desarrollo comercial.

SUSPENSION Y CANCELACION DE LINEAS DE CREDITO,

El departamento de crédito y cobranzas, previé acuerdo con
Qentas pgdré reducir, suspender o cancelar, una linea de crédito
cuando a través de sus investigaciones o de informacién recibida,
detecte un alto grado de riesga.

El crédito se debe cancelar cuando el adeudo de un cliente se

convierta en cuenta incobrable.
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El departamento de crédito y cobranzas, podra rehabilitar

lineas de crédito suspendidas en los siguientes casos:

- Cuando pase la situacién de peligro gue provocd la
suspension.
- Cuando se recupere el adeudo pendiente y los daRos

econdmicos causados a la empresa.
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CAPITULO IV

Dado que el departamento de crédito y cobranczas forma parte
de una organizacién, debe producir una serie de informes que
permitan poner de manifiesto la marcha del misma, as{ como para
implantar las medidas que se consideren adecuadas al casa, con el
propésito de alcanzar los objetivos fijados tanto para ésta area
de la empresa, como toda ella en su conjunto.

Si el departamento de crédito ha tenido un mal desempefic es
importante que el duefo conozca la razén de ello. Pudiera suceder
que la politica de crédito sea inapropiada, que el departamento de
ventas no colabore, que la introduccién de un nuevo producto sea
demasiado costoso en cuanto a pérdidas de crédito, o varios otros
factores se puedan mejorar durante una adecuwada planeacidén y
cooperacidén.

Si el gerente de crédito no elabora informes, no existiras
medio alguno para saber en donde se encuentra la empresa, donde ha
estado y a donde se dirige. En resumen, nadie podra saber si la
politica y el departamento son buenos o© malos, eficaces o
ineficientes.

Existen dos problemas basicos al formular un informe: Tendra
que ser le;du por una persona que no tenga un contacto cotidiano
con el dep;rtamento de crédito y necesite incluir todos 1los
elementos o datos.

Algunas compafias podran tener algun formato de infarmacidén
debidamente diseMado por la administracién para gque satisfaga sus

necesidades. Dtras compafias podran no tener formato alguno o el
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formato existente podrd ser inapropiado. En  parte debido a que
diferentes campafifas tienen diferentes necesidades. A continuacidn
se sugiere el siguiente formato con la finalidad de dar enfasis y
claridad a los datos entre el departamento de crédito y la
administracidén minimizando la confusién entre éstos. (ver anexo
.

Mo eiiste un patrén fijo de conducta en las empresas en
relacién al namero y detalle de los informes que deben producirse,
ya que varia de una a otra; sin embargo, pueden sefalarse los
siguientes como los mas comunes:

a) Informe diario de cobranza.

b) Andlisis de antigttedad de saldos.

c) Cuentas de cobro dificil.
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41 INFORME DIARIO DE COBRANZA.

El informe diario de cobranza estA representado por el
conjunto de efectiva recuperado por la empresa, cualquiera que
fuera el conducto u origen del wmismo. Desde luego puede
desglosarse de conformidad a las necesidades de cada empresa

- par cabradores

- par zonas

- paor bancos

- por agencia de cobros

- por vendedores

- por abhogados.

Asimismo puede elaborarse un estado comparative en relacidén
al aMo o afos anteriores para ver la tendencia que sigue la
cobranza.

Puede serlo, separando lo que proviene de operaciones
relacionadas al giro del negocio ¢ par otros conceptos, como la

venta de desperdicio o de activo fijo.
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42 ANALISIS DE ANTIGUEDAD DE SALDOS.

Este analisis puede elaborarse semanal, quincenal [=]
mensualmente, o bien con otra periodicidad mas amplia. Desde luego
que mientras mas frecuente sea su preparacién, es mas beneficioso
para la empresa y el propio departamento de crédito y caobranza, ya
que puede tomar actién mAs rapidamente.

Como ya se camentéd anteriormente, este anilisis puede serlo
en su totalidad o bien parcialmente, pero cubriendc todas las

cuentas dentro de un breve lapso.
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4.3 CUENTAS DE COBRO DFICIL.

Es muy recomendable que mensualmente se elabore un  informe
acerca de las cuentas que han pasado a 1la categoria de cobro
dificil, con la indicacién del nombre del deudor, el namero del
documento, su fecha de eupedicién y de vencimiento; su  importe y
los antecedentes.

Este informe habri de servir para vigilar los acontecimientos
y adoptar las medidas que se consideren prudentes de acuerdo a las

circunstancias.
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4.4 DESTINO DE LOS INFORMES.

Estos 1nfarmes deben hacerse llegar a aquellos puestos
relacionados con las actividades del departamento de crédito y
cabranza, tales son, entre otros, los siguientes:

- Direccién general.

- Gerencia de ventas.

- Contralor{a.

-~ Direccidn de finanzas.

Lo importante, sin embargo, no es que se elaboren éstos
1niormes, sino que se tome accién en todos los niveles en lo que a
cada uno atale. Aunque es cierto que los problemas de crédito y
cobranza competen a este departamento, no es menos cierto que
cualquier cosa que resultara mal habra de afectar a todos. De ahd
la necesidad de que debe haber interés en estos informes para lo
cual, también, deben ser elaborados de manera tal que s
proporcionen los datos estrictamente necesarios presentados de la

forma mas objetiva posible.
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CONCLUSICNES

El departamento de crédito y cobranzas en cualguier ambito o
rama industrial, siempre busca los mismos objetivos gque son, el
otorgamiento de crédito y la recuperacién de recursos financieros.

L.a administracién de las cuentas por cobrar de una empresa se
pueden optimizar si se aplican adecuadamente las politicas y 1los
procedimientos previamente establecidos, auxiliandose para ello,
de técnicas de administracion definidas y lo suficientemente
flenibles para adecuarse a los cambios internos y enxternos
buscando cumplir con los objetivos.

El departamento de crédito y cobranzas como se mostréd en el
presente trabajo, cumple con una labor muy 1mportante dentro de la
empresa, por lo que resulta indispensable mantener un contrpol de
las actividades gque se realicen para poder aprovechar los recursos
con que se cuenta. Un medio efectivo para lograrlo es a travées de
la generacidén de reportes que muestren de una manera sencilla la
situacidon actual del departamento, para entonces tomar decisiones
y medidas & tiempo en la deteccién de errores.

Si se toman estos agpectos en consideracién, se estara
entonces en una excelente opaortunidad para lograr la optimizacidén

antes mencionada.

RECOMENDACIONES

Se debe de llevar a cabo en la medida de 1lo posible, una

planeacién de objetivos, definiendolos y limitandolos, tomando
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siempre en cuenta los recursos que se necesitaran para cumplirlos,
azi{ como la disponibilidad de los mismos.

Antes de iniciar relaciones comerciales con un cliente, se
recamiends 1levar a cabo una tnvestigacién financiera ¥ crediticia
mediante agencias especializedas, de tal manera, que al contar en
un futuro cen un cliente con una solider financiera aceptable,
permita realizar una labor de cobranza sin dificultades y en el
plazo establecido entre ambes partes.

Se sugiere también, vigilar de cerca el correcto cumplimiento
de politicas y procedimientos existentes en la empresa para que
todas las actividades que se realicen en el departamento,
permanezcan dentro de lo planeado por la direccién de finanzas y
la direccién general.

Otro punto importante a considerar dentro del departamento de
crédito y cobranzas, es aquél que se refiere al seguimiento
constante de las cuentas que se tengan con los clientes, ya que en
ocasiones llegan a existir diferencias en sus es&ados de cuenta; y
de no atacar este punto, &l resultado seria el aumento en monto vy

antigledad de la cartera
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A N E X' O T
LABORATORLO Z. S.A.
FRESUFUESTO:
CORRADDR: MES: DE 15
piA CLIENTES CLIENTES CANTIDAD CANTIDAD ACUMULADD
FOR FOR
VISITAR VISITADDS CORRAR CORRADS DEL MES




A N E X O =

LABORATORIO Z. S.A.

= PRESUPUESTD:

COBRADOR: MES: DE 19
VISI|VIST CANTICANTI CANT. |CANT. CANT.

DIAITAS |[TAS DAD DAD F/COR | COBRA PRESY DIFERENCIA DE
FPOR |EFEC| % |POR “% | ACUMU| DA % |FUESTO
EFEC|TUA co COBRA LADA | ACUMU ACUML
TUAR| DAS BRAR |DA LADA LADA MAS MENOS




Rl A N E X O @ =

LABORATORIO 2. S.A.

RELACTION DE COBRANZA CORRESPOMNDIENTE AL DIA pE . DE 19
COBRADOR:

NOMBRE DEL No. |ASUNTO|FACTURA|IMFOR|DES |NETO |CHEQUE| OBSERVACIONES

CLIENTE CUENTA TE CUEN]| COBRRA No.

o Do




A N E X O 4
LABODRATORIO Z, S.A.
ANALISIS DE ANTIGUEDAD DE SALDOS
FECHA: DE 19
NOMERE DEL CLIENTE IMPORTE| 30 &0 FO 120 1130 [1BO [MAS DE
DIAS|DIAS{DIAS|DIAS | DIAS|DIAS| 180
DIAS
LABORATORIO "2
FAC. No. 1827 328953289
FAC., No. 1708 1815 1615
FAC. No. 1416 (SALDD) 25 25
5425
SUMAS 542513285 1015 325




ANEXO 5

SOLICITUD DE APERTURA DE CREDITO

Fecha
Razén Social Zana
Domicilio
CALLE NUMERO coL POBLACION
Nombre del Propietariao
Direccién Particular
Nombre del establecimiento Encargado_

Fecha de establecido

Capital estimado

Labaratorios
que trabaja:

con

sDesde cuandon?

Crédito maximo que le
conceden:

S UN =

Bancos con gue
opera:

sDesde cuando?

U N3 -

Estimado de compras mensuales

SOLICITADO

Crédito maximo

Forma de pago sugerido:

DIRECTO REPRE
oA D e D
CRUZADO TANTE

Condiciones

Firma del Cliente

APROBADDO

Crédite concedido

Forma de pago aprabada:s

DIREQTO REPFRE
Pt D P D
CRUZADO TANTE

Condiciones aprobadas
Aprobada por

Firma del Representante

Fecha




ANEXO 6

DEPARTAMENTO DE CREDITO

NOMBRE FARMACIA

DIRECCION POBLACION

INF ORMES

LABORATORIO

Horario

Se le trata desde

Crédito Maximo

Plazo de____ _ Conducto Representante

FORMA DE PAGO:
PUNTUAL REGULAR MOROQSO

Dev. de Cheques

Motivao

Fecha en que se pidieron informes

Nombre de la persona que proporcioné la referencia:




ANEXO 7

RECHAZO DE SOL!CITUD DE CREDITO

Estimado Sr. Gonzalez:

Muchas gracias por habernos enviado a la mayor brevedad
pasible, su estado financiero y demis referencias. Todas ellas

hablan muy bien de usted.

Hemos estudiado con todo detenimiento Su negocio y
degeariamos hacer dos sugerencias muy Gtiles. No creemos que sea
conveniente que satisfazgamos su pedido sobre términos de crédita.
Francamente Sr. Gonzalez, su neqocio carece de suficiente capital
de apoyo vy pensamos que el contraer mayores pasivos,
definitivamente 1le perjudicard. En nuestra opinidén, seria
conveniente que incremente su capital; con su habilidad personal y
buena ubicacién, no pensamos que tenga mucha dificultad para

lograrlo.

Nos agradaria recomendarle que podemos embarcarle sobre la
base de operacién de contado. Usted habri de recibir un descuentno

del 1%, lo cual le ayudard a su flujo de efectivo.

Pensamos que muy pronto estard usted en situacién de merecer
que se le otorgue nuestros términos de crédito mas favarable.
Esperamos que nuestras sugerencias sean de su ayuda. Habremos de
embarcar la primera mitad de su pedido en el momento que recibamos

su aprobacién.

Atentamente,

DEFTD. DE CREDITO Y COBRANZAS.



ANEXO 8
CARTA EN QUE SE CONCEDE CREDITO

Estimado Sr. Féraz:

De acuerdo con su solicitud del 12 de diciembre, estamos
dispuestos a ofrecerle nuestros términos mas favorables (2/10,
neto 30 dias). Su pedido habri de embarcarse par express aéreo el
dia de hoy.

Deseamos comunicarle también que los precios mas bajos,
mejores condiciones de embarque y calidad presentes =n la actual

orden, también podran obtenerse en todos los productos.

La infarmacién gue recabamos de usted, la consideramos
totalmente favorable tanto como persona como hombre de negocios vy
le agradecemos habernos preferido como su proveedor. A medida que
se familiarice mas con nuestra compaMia y productos, usted se
convencera que puede depender de nosotros para satisfacer sus

necesidades de abastecimientao.

Le agradecemos su deseo de negaociar con nosotros. Sr.  Pére:x.
Haremons hasta lo imposible para que éste pedido sea el primero de

muchos mas.

Atentamente.

DEFTO. DE CREDITO Y COBRANZAS.
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ANEXO 9

DATOS CONCERNIENTES DE ACTUACION

CONCEPTO PERIODO PERIODO
ACTUAL ANTERIOR
12/30/92 12/730/91
Ventas

Cuentas por Cobrar

Cobranzas totales durante el periodo
Facturaciones diarias promedio
Pérdidas por cuentas malas

Namero de cuentas incobrables

Volumen de trabajo:

Ordenes procesadas

Cartas enviadas

Llamadas telefénicas

Visitas personales

No. de Ctas. al final del aRo
Ventas promedic por cuenta
Utilidad bruta promedio por cta.
Cto. de Depto. de creédito real
Presupuestado

Costo por cuenta

Créditos rechacados

No. solicitudes de crédito rechazadas

Costo de solicitudes rechazadas.
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